7 FRAGEN AN | Hans-Georg ZolIner

mabel kultur: Herr Zollner, das Leo-
nardo-Bad ist jetzt etwa ein halbes
Jahr im Markt. Welche Erfahrungen
haben Sie mit der Einfiihrung des
Marken-Produktes gemacht?
Hans-Georg Zdliner: Die Bestiickung
unserer Handelspartner ist zwar
noch im vollen Gang, aber wir
sind schon jetzt sehr zufrieden mit
dem neuen Sortiment. Trotzdem
gilt es weiter, immer Korrekturen
in den Ausstellungen vorzuneh-
men, um die optimale Présentation
und damit den Erfolg zu erzielen.
Alle unsere Kunden im Handel,
die dem Gedanken der Studio-Ver-
marktung eine besondere Bedeu-
tung zumessen, machen positive
Erfahrungen. Dies driickt sich aus
in der Anzahl, aber auch in der
Wertigkeit der Bestellungen.

mobel kultur: Neben Leonardo hat
auch Musterring eine neue Badmobel-
Kollektion préasentiert. Die Marken
legen offensichtlich Wert darauf, Sie
als Partner an ihrer Seite zu haben.
Womit qualifizieren Sie sich?
Hans-Georg Zodllner: Auf die Part-
nerschaft mit Musterring sind wir
stolz. Sie ist aber auch eine neue
Herausforderung, der wir uns ger-
ne stellen, denn nur mit neuen
Aufgaben kommen wir und unsere
Handelspartner weiter. Die Mérkte,
die Kundenwiinsche, das Markt-
umfeld unterliegen einer schnellen
Verdnderung. Durch Investitionen
in den vergangenen Jahren haben
wir uns gut auf die derzeitige
Situation vorbereitet. Von grofiter
Bedeutung ist aus unserer Sicht
aber das offene Ohr fiir die Be-
diirfnisse unserer Handelspartner.
Nur deren Erfolg ist auch unser
Erfolg.
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DIFFERENZIERUNG

SICHERT DIE MARGE

Das Thema Bad wird aktuell neu entdeckt. Marken wie Leonardo oder Musterring ent-
wickeln eigene Serien, wahrend die Einrichtungshauser groBen Wert auf die Gestaltung
der Bad-Abteilungen legen. Die ,mdbel kultur® sprach mit Hans-Georg Zdllner, Geschafts-
fithrer bei Pelipal, Gber die Entwicklungen im Bereich Badezimmer-Mdébel, Chancen fur
den Handel und die Bausteine fir eine erfolgreiche Vermarktung.

mabel kultur: Der Handel entdeckt
derzeit das Thema Bad neu und legt
groBen Wert auf die Gestaltung dieser
Abteilung. Was sind die Griinde dafiir?
Hans-Georg Zollner: Eine verbind-
liche Erklédrung kann ich nicht
geben, es gibt aber viele Anhalts-
punkte und Teilerklarungen. Er-
stens: Die viel zitierte Erbenge-
neration vergrofert beim Umbau
geerbter Immobilien sehr oft das
Badezimmer. Dadurch entsteht in
vielen Fillen auch dort Platz fiir
attraktive Einrichtungsldsungen.
Zweitens: Der eigentliche Zweck
von Badmobeln ist, Produkte zu
verstauen und in Systemen unter-
zubringen. Die Anzahl und die
Vielfalt der Produkte, die im Bad
benutzt werden, hat Jahr fir Jahr
zugenommen und damit auch der
Bedarf an entsprechenden Mo-
beln. Drittens: Die Abnabelung
von der Kiiche im Verkauf und die
immer besser werdende Prisenta-
tion im Handel lenken eine neue
Auf-merksamkeit auf diesen Be-
reich und wecken Begehrlichkei-
ten. Als nicht zu verachtender
Punkt gilt zudem die Industrie. Sie
hat Produkte auf den Markt ge-
bracht, die alle Kunden anspre-
chen. Die Summe all dieser Fakto-
ren sehen wir als Ursache der posi-
tiven Entwicklung.

mobel kultur: Worauf sollten Handler
bei der Bad-Vermarktung achten, da-
mit das Thema in ihrem Haus und
auch auf kleiner Flache funktioniert?

Hans-Georg Zollner: Der Vertrieb
mochte am liebsten alle Produkte
zeigen, weil die Mitarbeiter unein-
geschrankt davon tiberzeugt sind.
Dies wire aber der falsche An-
satz. Vielmehr sollte mit dem

Héandler besprochen werden, wer
seine Kunden sind, fiir was er
steht und wie das Mdbelhaus an
sich bestiickt ist. An einem Bei-
spiel mochte ich erklaren, was das
heif3t: Statistisch sind die Béder in
der Stadt kleiner als auf dem
Land. Ein Mobelhaus mit typi-
schen Stadtkunden sollte seinen
Schwerpunkt deshalb nicht auf
grole Mobelanlagen — 130 cm
und groBer — legen, sondern vor
allem 60 bis 100 cm Losungen
anbieten. Ist das Haus mehr 1énd-
lich orientiert, sind auch Mdbello-
sungen von 150 bis 200 cm nicht
untiblich.

Unsere Erfahrung besagt auch,
dass Mdbel aus einer Serie mehr-
fach prisentiert werden sollten,
um die gesamte Kompetenz die-
ser Linie aufzuzeigen. Auf klei-
ner Fliche gilt es ebenso, Emo-
tionen zu wecken. In wenigen
Worten heifit das: Konzentration
auf das Wesentliche, das aber
richtig.

mobel kultur: Sie haben bereits friih
explizit auf den Mdbelfachhandel ge-
setzt. Zahlt sich diese Entscheidung
jetzt fiir Sie aus?

Hans-Georg Zollner: Wir sind heute
auch in anderen Vertriebskana-
len zu Hause, versuchen jedoch
durch Produktdifferenzierungen
dem Handel seine Marge zu si-
chern. Letzteres ist von grof3er Be-
deutung, denn wenn an jeder Ecke
in jedem Vertriebskanal das glei-
che Produkt steht, leidet die Mar-
ge. Somit ist letztendlich nicht der
Vertriebskanal die entscheidende
GroBe, sondern die konsequente
Beachtung der Regeln in den ein-
zelnen Kanélen.

mobel kultur: Welche Segmente laufen
derzeit besonders gut und warum?
Hans-Georg Zbllner: Die positive
Nachricht ist, dass Hochwert ge-
nauso gut lauft wie Discount. Da
wir breit aufgestellt sind, kommt
uns dies natiirlich zugute. Es gab
und gibt auch in Zukunft Kunden
mit unterschiedlichen Budgets.
Dass in einer Krisenzeit der Trend
in Richtung giinstig geht, kénnen
wir deshalb nicht bestitigen. Gera-
de in den vergangenen zwdlf Mo-
naten hat auch der hochwertige Be-
reich deutlich zugelegt. Eine Inve-
stition ins Bad ist in der Regel lang-
fristig ausgerichtet. Daher ist es aus
unserer Sicht nicht iiberraschend,
wenn die Kunden etwas Wertiges
kaufen. Pelipal hat in diesem Seg-
ment in der Vergangenheit kriftig
aufgeriistet, ohne die anderen Seg-
mente zu vernachlédssigen. Das hat
mit Sicherheit auch bei uns zu die-
ser Entwicklung beigetragen.

mobel kultur: Sie haben im vergange-
nen Dezember das Werk von Eisenber-
ger Wohnmdbel in Thiiringen gekauft.
Gleichzeitig betreiben Sie ein Werk im
nahe gelegenen WeiBenfels. Wie geht
es mit den beiden Standorten weiter?
Hans-Georg Zollner: Nachdem sich
der Staub um Eisenberger Wohnmo-
bel gelegt hat, kdnnen wir heute be-
richten, dass wir mit einer kleinen
Mannschaft dort wieder Kompo-
nenten flir unser Werk in Weillenfels
produzieren. Das Werk in Weillen-
fels ist derzeit voll ausgelastet. Wir
brauchen zusitzliche Kapazititen
und die bauen wir in Eisenberg auf.
Doris Schmidt

Mehr Infos: |
www.pelipal.de




